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PT. Aksi Visitama (TADA) is one of the startup companies engaged in Customer 
Relationship Management which focuses on customer retention platforms which 
aim to help every company and merchant from various industries to retain their 
customers. TADA has various products such as customer loyalty, membership, 
vouchers, subscriptions and others. PT. Action Visitama (TADA) originally had the 
name Gift Card Indonesia which sold physical vouchers to give customers who 
were loyal to the company and the company was founded by Mr. Antonius Taufan. 
With this business model change, TADA focuses more on technology products and 
has also received funding from several investors and has approximately 400 clients 
who have collaborated with TADA. 
With TADA that is still developing in its business, sales operations are needed to 
be able to increase profits or TADA business processes by evaluating the 
performance and activities of each business partner in TADA to find and collaborate 
with prospective clients and be able to process client data to become a TADA 
company database so that can establish relationships with clients and manage 
existing data so that it can be reviewed at a later date if needed by TADA. Sales 
operation divisi also to be able to improve the performance of business partners, 
provide input to client representatives who have TADA so that you can see what 
can be done. 
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PT. Aksi Visitama (TADA) merupakan salah satu perusahaan startup yang 
bergerak dalam bidang Customer Relationship Management yang berfokus pada 
customer retention platform yang bertujuan untuk membantu setiap perusahaan 
maupun merchant dari berbagai industry untuk mempertahankan konsumennya. 
TADA mempunyai berbagai macam produk seperti customer loyalty, membership, 
voucher, subscription dan lainnya, PT. Aksi Visitama (TADA) awalnya 
mempunyai nama Gift Card Indonesia yang menjual voucher fisik untuk memberi 
kepada pelanggan yang sudah loyal dengan perusahaan dan perusahaan ini 
didirikan sendiri oleh Bapak Antonius Taufan. Dengan adanya pergantian model 
bisnis ini, TADA lebih berfokus pada produk teknologi dan juga sudah 
mendapatkan pendanaan dari beberapa investor serta mempunyai lebih dari 400 
klien yang sudah bekerja sama dengan TADA. 
Dengan TADA yang masih berkembang dalam usahanya dibutuhkan sales 
operation untuk dapat meningkat keuntungan ataupun proses bisnis TADA dengan 
melakukan evaluasi performance dan aktivitas setiap business partner yang ada 
dalam TADA untuk mencari dan menjalin kerjasama dengan calon klien serta dapat 
mengolah data klien untuk menjadi database perusahaaan TADA agar dapat 
menjalin relasi dengan klien maupun me manage data yang ada agar dapat ditinjau 
dikemudian hari jika dibutuhkan oleh TADA. Dengan divisi sales operation ini 
juga untuk dapat meningkatkan kinerja dari business partner, memberi masukan 
kepada client representative yang dimiliki TADA agar mengetahui apa saja yang 
bisa dilakukan serta mendapatkan data yang dapat diolah dan juga dapat dianalisa 
untuk kepentingan perusahaan. 
 
Kata Kunci: customer relationship management, customer retention, sales 
operation, business partner, performance
